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PENGARUH DAYA TARIK IKLAN DAN PERSONAL  
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Pertumbuhan dan perubahan ekonomi serta kegiatan bisnis yang semakin 
pesat menuntut perusahaan mengembangkan strategi pemasarannya untuk menarik 
dan mempertahankan konsumen. Perusahaan perlu cepat dan tanggap terhadap 
perubahan-perubahan yang terjadi di pasar, sehingga dapat cepat mengetahui peluang 
pasar yang dimiliki untuk berkembang. Salah satu cara yang dilakukan perusahaan 
dalam meningkatkan penjualan agar lebih cepat mendapat respon konsumen adalah 
dengan teknik promosi penjualan yang tepat sehingga konsumen akan lebih tertarik 
untuk membeli produk tersebut. Daya tarik iklan dan personal selling akan membantu 
dalam menciptakan brand awareness, apalagi personal selling yang dilakukan oleh 
wiraniaga yang profesional akan mempengaruhi keberadaan produk dalam segi 
penjualan. 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh penggunaan Daya Tarik 
Iklan dan Personal Selling Terhadap Brand Awareness Minuman Isotonik Mizone. 
Metode analisis yang digunakan adalah Partial Least Square (PLS) yang dilanjutkan 
dengan pengujian hipotesis, dimana data yang digunakan adalah sempel sebanyak 
100 orang pembeli  Minuman Isotonik Mizone di Indomaret Lakar santri Surabaya. 
Kesimpulan yang diperoleh dari penelitian ini adalah bahwa semakin tinggi 
Daya Tarik Iklan belum tentu semakin tinggi brand awareness suatu produk 
Minuman Isotonik Mizone dan semakin tinggi Personal Selling maka akan semakin 






Kata kunci : daya tarik iklan, personal selling , brand awareness 
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1.1. Latar Belakang 
Pada prinsipnya keberadaan produk di pasar memiliki fungsi sebagai 
pengganti (subtitusi) bagi produk yang lain, oleh karenanya perusahaan 
perlu mengedepankan  pemikiran tentang; bagaimana membuat konsumen 
mengenali dan menyadari keberadaan perusahaan melalui produk 
mereka?   Dengan kata lain perusahaan harus mampu menemukan dan 
merumuskan sebuah poin pembeda antara produk perusahaan dengan 
produk para pesaing, karena apabila tidak mampu menemukannya maka 
apapun keunggulan produk perusahaan tetap saja akan dianggap sama oleh 
konsumen dengan produk yang lain (pesaing) di pasar.  
Salah satu konsep pemikiran yang dapat dipergunakan sebagai 
pembeda suatu produk oleh perusahaan adalah brand (merek).  Apabila kita 
menggunakan brand (merek) sebagai pembeda suatu produk  maka 
perumusan dan pemosisian sebuah brand (merek) merupakan sebuah 
tahapan penting bagi perusahaan.  Nilai penting dari suatu merek pada 
prinsipnya adalah terwujudnya kesadaran (awareness) yang merupakan core 
competency bagi perusahaan karena tolok ukur kekuatan sebuah merek 
adalah sebuah gambaran situasi dan kondisi dimana konsumen merasa 
sangat mengenal  dan memahami  produk, baik itu dari sisi kualitas dan atau 
ciri yang dimiliki oleh perusahaan di antara merek yang ada dan atau 
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ditawarkan di pasar (Boyle, 2007:124).  Brand awareness merupakan alat 
ukur tambahan yang ada pada konsumen mengenai produk perusahaan. 
Brand awareness membawa banyak keuntungan pada perusahaan, yaitu 
kemungkinan terjadinya pembelian ulang dan rekomendasi produk pada 
teman dan relasi-relasi konsumen (Xiaojuan Ou dan Banerjee, 2009:62).   
Dalam hal ini promosi merupakan salah satu faktor utama penunjang 
keberhasilan sebuah perusahaan untuk memasarkan produknya selain dilihat 
dari bagaimana perilaku konsumen terhadap produk tersebut. Promosi 
sendiri adalah “suatu komunikasi informasi penjual dan pembeli yang 
bertujuan untuk mengubah sikap dan tingkah laku pembeli yang tadinya 
tidak mengenal menjadi mengenal sehingga menjadi pembeli dan tetap 
mengingat produk tersebut” (Saladin, 2003). Sebagai alat promosi, suatu 
perusahaan menggunakan promosi penjualan atau yang lebih dikenal 
dengan promosi penjualan. Metode ini digunakan untuk membujuk calon 
pembeli agar membeli produk yang dihasilkan dan ditawarkan perusahaan. 
Dengan teknik promosi penjualan yang tepat konsumen akan lebih 
tertarik untuk membeli produk tersebut. Promosi merupakan arus informasi 
atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau 
organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran 
(Swastha & Sukotjo,2007:222). Promosi berkaitan dengan upaya untuk 
mengarahkan seseorang agar dapat mengenal produk perusahaan, lalu 
memahaminya, berubah sikap, menyukai, yakin, kemudian akhirnya 
membeli dan selalu ingat akan produk tersebut (Tjiptono,1997:222). 
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Sedangkan bentuk-bentuk promosi ada empat macam, meliputi : periklanan, 
personal selling, publisitas, dan promosi penjualan (Tjiptono,1997:222). 
Dari keempat bentuk promosi tersebut, yang paling efektif adalah melalui 
iklan. Sedangkan iklan yang efektif adalah iklan yang mampu untuk 
berkomunikasi (menarik, daya tarik membaca, daya tarik sikap, mudah 
diingat kembali, dilihat, diperhatikan, paling banyak dibaca) dan pengaruh 
penjualannya terhadap apa yang telah diiklannya tersebut 
(Tjiptono,1997:222). Iklan adalah sumber informasi utama dalam 
pengambilan keputusan. Kegiatan periklanan adalah salah satu alat promosi 
utama yang sering digunakan untuk mengarahkan komunikasi yang bersifat 
membujuk kepada yang ditujunya, yang mana kegiatan periklanan 
merupakan salah satu faktor yang penting dan erat hubungannya dengan 
selera dan kepentingan konsumen. 
Personal selling sebagai subelemen promosi, mempunyai dampak 
sangat berbeda dengan subelemen promosi lain, misal bombardir periklanan 
di media masa atau dengan kegiatan promosi visual dan display lainnya 
yang bersifat publikasi. Personal selling digunakan agar para calon 
konsumen lebih dapat mengetahui produk yang akan dibeli serta. Di 
samping itu, dapat berdampak positif bagi perusahaan karena menjadi 
sumber informasi perusahaan yang dapat mengetahui apa yang diinginkan 
oleh konsumen. Dengan strategi promosi yang tepat konsumen akan 
mengingat produk yang akan dipasarkan (kesadaran merek). Dengan 
kesadaran konsumen terhadap produk yang dipasarkan maka perusahaan 
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akan jauh lebih mudah memasarkan produk tersebut. Artinya dengan sedikit 
saja promosi konsumen sudah mengetahui bahwa produk tersebut adalah 
produk dari perusahaan tertentu. 
Untuk membangun brand awareness Mizone yang kuat, dapat 
dilakukan dengan meningkatkan efektifitas perikalanan melalui iklan yang 
memiliki daya tarik dan juga melakukan personal selling. Hal itu dilakukan 
agar iklan tersebut dapat mengenalkan dan menyadarkan konsumen akan 
suatu merek, serta tertanam kuat dalam benaknya. Karena menurut Howard 
(1994) Sikap konsumen terhadap merek dapat timbul setelah mengenal 
merek atau langsung mendengar pesan iklan (informasi) yang disampaikan 
produsen. Dan Studi Johlke (2006:311-319) menyimpulkan bahwa 
kompetensi penjualan perorangan (personal selling) memiliki dampak 
positif terhadap pengetahuan konsumen yang lebih baik. 
Danone Aqua meluncurkan produk Mizone pada 27 September 
2005. Mizone merupakan produk minuman isotonik bernutrisi. Mizone yang 
merupakan produk Danone dimana produk Mizone mengincar segmen pasar 
remaja yang menjadikan segmen ini lebih spesifik. Produk ini sebelumnya 
sudah dikenal di  Australia, New Zealand dan Cina. Mizone hadir di 
Indonesia sebagai sebuah inovasi baru dalam kategori minuman isotonik. 
Dengan kandungan Hydromax-nya Mizone dapat menggantikan cairan 
tubuh yang hilang dengan mudah. Hydromax adalah Vitamin B1, B3, B6 
dan B12 untuk membantu metabolisme karbohidrat menjadi energi. Vitamin 
E sebagai anti-oksidan, untuk membantu menjaga sel dalam tubuh. 
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Elektrolit untuk mengantikan mineral yang hilang melalui keringat. 
Sekarang Mizone yang merupakan Minuman Isotonik Bernutrisi telah 
memiliki rasa Apple Guava, Orange Lime, Passion Fruit, dan Lychee 
Lemon. 
Tabel 1.1 
Belanja Iklan Minuman 
Minuman Belanja Iklan 
Susu Pertumbuhan Rp. 1,29 Triliun 
Kopi Rp. 981 Miliar 
Teh Rp. 844 Miliar 
Jus Rp. 751 Miliar 
AMDK Aqua Rp. 280 Miliar 
Mizone Rp. 250 Miliar 
Coca-cola Rp. 209 Miliar 
SGM Eksplor Rp. 168 Miliar 
Nutrion Royal 3 Rp. 138 Miliar 
Susu Bendera Rp. 125 Miliar 
Sirup Marjan Rp. 104 Miliar 
Dancow Rp. 104 Miliar 
Milo Rp. 103 Miliar 
Fanta Rp. 101 Miliar 
  Sumber : Majalah SWA 2011 
Belanja iklan Indonesia mengalami pertumbuhan yang luar biasa 
pada 2010 yaitu 23% dengan nilai Rp 59,83 triliun dibanding 2009 yang 
sebesar Rp 48,58 triliun. Angka ini merupakan pertumbuhan yang tertinggi 
sejak 5 tahun terakhir. Data Nielsen Audience Measurement tersebut 
diperoleh dari hasil monitoring Nielsen terhadap 24 stasiun TV terrestrial, 
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95 koran dan 163 majalah tabloid. Ini merupakan gross rate card tanpa 
memperhitungkan promosi, diskon atau paket iklan lainnya. 
Walaupun secara nasional naik 23%, tetapi untuk kelompok 
minuman naik 33%, 10% di atas pertumbuhan pasar dan merupakan yang 
tertinggi mengalahkan toiletris dan kosmetik; telekomunikasi, TI dan office 
equipment; makanan serta otomotif dan aksesori. 
Belanja iklan minuman pada 2008 sebesar Rp 4,2 triliun, 2009 naik 
26% menjadi Rp 5,28 triliun dan pada 2010 menjadi Rp 7,03 triliun. Belanja 
iklan minuman terbesar terjadi pada Q3 2010 dimana terdapat moment 
puasa Ramadhan dan Idul Fitri. 
Peningkatan belanja iklan kelompok ini karena persaingan di 
industri minuman sendiri yang memang sengit. Banyaknya varian baru yang 
diluncurkan, pembentukan citra dan mempertahankan penguasaan pasar, 
selain ada moment seperti Puasa, Lebaran dan event olah raga sepak bola. 
(Majalah SWA : 2011). 
Banyak sekali merek-merek yang tadinya populer kemudian lambat 
laun turun bahkan hilang dari peredaran manghiasi hasil Top Brand Index. 
Dinamika merek-merek dipasar menunjukkkan bahwa kompetisi antar 
merek di pasar semakin tinggi, hal tersebut menunjukkan persaingan yang 
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Merek-Merek Puncak (Top Brand Index) 
Kategori Minuman Isotonik 
No Merek 2011 2012 
1 Pocari Sweat 48,8% 50,1% 
2 Mizone 42,7% 41,7% 
3 Vitazone 4,8% 3,6% 
4 Fatigon-Hydro 1,6% 2,1% 
  Sumber : Marketing.co.id 2011-2012 
Dilihat dari tabel 1.2 dapat diketahui data mengenai indeks merek 
minuman isotonik di Indonesia yang menunjukkan kekuatan merek yakni 
merek yang paling top menurut penilaian konsumen. 
Selanjudnya tabel di atas menunjukkan bahwa kekuatan merek 
Mizone masih di bawah merek Pocari Sweat dan menunjukkan bahwa 
Mizone pada tahun 2012 indeksnya mengalami penurunan dari 42,7 % 
menjadi 41,7 %. Hal ini menunjukkan bahwa Mizone belum bisa menggeser 
posisi Pocari Sweat yang menjadi pelopor produk minuman isotonik. 
Untuk melengkapi informasi di atas maka dibutuhkan data penjualan 
Indomart di kelurahan lakarsantri, berikut ini adalah data penjualan Mizone 
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Volume penjualan Mizone di Indomart 














Sumber : Indomart 
Berdasarkan tabel 1.3 menunjukan bahwa penjualan Mizone pada 
Indomart di Lakarsantri Surabaya setiap bulannya mengalami fluktuatif 
(naik turun), sehingga mengindikasikan terjadinya penjualan yang kurang 
efektif di mini market tersebut. Diduga Kesadaran Merek dari Mizone 
belum terbentuk dalam benak konsumen Mizone, sehingga penjualannya 
tidak stabil. 
Adanya isu bahaya kandungan bahan pengawet ditahun 2006, 
tentang efek samping yang dapat ditimbulkan bila kita mengkonsumsi kedua 
bahan pengawet yang terkandung dalam Mizone yaitu Kalium Sorbat dan 
Natrium Benzoat yang diberitakan dapat menyebabkan gangguan kesehatan 
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serta dapat menyebabkan penyakit Lupus apa bila dikonsumsi secara terus 
menerus informasi tersebut dikemukakan oleh Komite Anti Bahan 
Pengawet. Dampak negatif yang ditimbulkan dari pemberitaan tersebut 
adalah menurunnya citra Mizone dalam masyarakat yang mengakibatkan 
masyarakat tidak mau mengkonsumsi Mizone karena takut mendengar isu 
yang beredar dan mengakibatkan penjualan yang menurun (Sumber : 
marketing.co.id). 
Salah satu yang dilakukan perusahaan adalah harus memiliki brand 
awareness. Brand awareness merupakan salah satu komponen pemasaran 
yang memiliki nilai yang besar bagi sebuah produk. 
Berdasarkan latar belakang di atas, maka menarik untuk dilakukan 
penelitian tentang  ”PENGARUH DAYA TARIK IKLAN DAN 
PERSONAL SELLING TERHADAP BRAND AWARENESS 
MINUMAN ISOTONIK MIZONE (Studi Pada Indomart Lakarsantri 
Surabaya)” 
1.2. Rumusan Masalah 
Berdasarkan penjelasan di atas, memunculkan pertanyaan penelitian 
sebagai berikut : 
1.  Apakah daya tarik iklan berpengaruh terhadap brand awareness ? 
2.  Apakah personal selling berpengaruh terhadap brand awareness ? 
1.3. Tujuan Penelitian 
Penelitian ini bertujuan : 
1. Untuk mengetahui pengaruh daya tari iklan terhadap brand awarenenss. 
2. Untuk mengetahui pengaruh personal selling terhadap brand 
awareness. 
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1.4. Manfaat Penelitian 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat antara lain : 
1. Bagi Akademis. 
Penelitian ini diharapkan dapat menyajikan informasi dan menambah 
wawasan pengetahuan, khususnya bagi yang ingin mengembangkan 
penelitian serupa lebih lanjut. 
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